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RESUMEN 
Las altas tasas de desempleo son el principal agente motivador para 
pensar en la empresa corno una estrategia fundamental para 
contrarrestar a este creciente flagelo que vive nuestro parís. 
Se presenta a continuación una guía para la organi7inr.ión y montaje de 
una empresa fumigadora en el Distrito Turístico Cultural e Histórico en la 
dudad de Santa Marta. 
De manera seria y objetiva se realizaron los estudios que se requieren 
para tal fin, así mismo el lector encontrará en forma detallada los 
estudios técnicos, de mercado, económico, financiera y legal. 
Estos estudios ilustran el comportamiento del usuario de acuerdo en el 
estrato socioeconómico, las características que debe poseer el servicio en 
cuanto a cantidad y requerimiento exigidos por el Ministerio de Salud 
Pública, la rentabilidad del negocio, las diferentes alternativas de 
financiación, así como los pasos necesarios para legalizarlo. 
Se espera llene las expectativas del exigente lector y cumpla con los 
objetivos trazados. 
CONTENIDO 
págs. 
Introducción 15 
I. Planteamiento del problema 17 
/ Antecedentes 19 
t Marco Teórico Conceptual 21 
3.1. El servicio de los servicios 28 
3.2. Características del servicio 29 
3.3. Calidad total 30 
Justificación 34 
I Objetivos 35 
5.1. Objetivo General 35 
5.2. Objetivo Especifico 35 
( Formulación y graficación de hipótesis 37 
Diseño metodológico según la naturaleza de la investigación 39 
7.1. Selección y medición de las variables 39 
7.2. Determinación del universo geográfico y temporal de estudio 41 
7.3. Forma de observar la población 42 
7.4. Técnicn_s o instrumentos a utilizar en la recolección de la 
Información 44 
7.4.1. Recolección de la información 45 
7.4.2. Técnicas o procedimientos de análisis 45 
Limitaciones 47 
Resultados 48 
9.1. Estudio de mercado 48 
9.1.1. El servicio 48 
9.1.1.1. Definición del servicio 48 
9.1.2. Generalidades 49 
9.1.2.1. Características Generales del mercado 50 
9.1.3. Oferta 52 
9.1.3.1. Participación del proyecto 52 
9.1.3.2. Análisis de las estrategias publicitarias de la competencia 53 
9.1.3.3. Análisis de la oferta 56 
9.1.3.4. Oferta de la competencia 57 
9.1.4. Demanda 57 
9.1.4.1. Análisis de la demanda 57 
9.1.4.2. Análisis de las preferencias del usuario 63 
9.1.5. Análisis de precio 65 
9.2. Estudio Técnico 66 
9.2.1. Localización del Proyecto 66 
9.2.2. Ingeniería del proyecto 67 
9.2.3. Tamaño del proyecto 67 
9.2.4. Requerimientos de Equipos y Materiales de trabajo 68 
9.2.5. Aspectos de Administración del proyecto 70 
9.3. Marco Legal 72 
9.3.1. Análisis económico y financiero 73 
9.3.1.1. Costo del proyecto 73 
9.3.1.2. Proyecciones financieras 73 
9.3.2. Análisis Financiero 76 
9.3.2.1 Inversiones 76 
9.3.3. Financiamiento 77 
9.3.4. Punto de equilibrio 78 
9.3.5 Flujo de fondo 84 
9.4. Evaluación financiera 85 
9.4.1. Generalidades 85 
9.4.2. Valor presente neto 85 
9.4.3. Tasa interna de retorno 86 
Conclusiones 87 
Recomendaciones 89 
Bibliografta 90 
Anexos 91 
LISTA DE TABLAS 
págs. 
TABLA 1. Graficación de hipótesis 38 
TABLA 2. Ocupación de la población de Santa Marta 51 
TABLA 3. Distribución niveles de ingresos por estratos 52 
TABLA 4. Medios donde ha escuchado publicidad del servicio 
por estrato 54 
TABLA 5. Medios donde ha escuchado publicidad del servicio 
toda la población 54 
TABLA 6. empresas, preferidas por estratos 63 
TABLA 7, Características que más interesa del servicio 64 
TABLA 8. Frecuencia de utilización del servicio por estrato 64 
TABLA 9. Demanda del servido por estratos 65 
TABLA 10. Requerimientos de Equipos y Materiales de trabajo 70 
TABLA 11. Ingresos (mensual) 74 
r\ 
TABLA 12. Costo de producción 74 
TABLA 13. Necesidad de mano de obra 74 
TABLA 14. Costos fijos 75 
TABLA 15. Costos administrativos 75 
TABLA 16 . Depredación 75 
TABLA 17. Necesidades de capital para inversión inicial 76 
TABLA 18 . Amortización del crédito 79 
TABLA 19. Beneficios Económicos Optimizados 80 
TABLA 20 . Presupuesto de ventas 82 
TABLA 21, Estado de resultados proyectado 82 
TABLA 22 . Depreciación 83 
TABLA 23. Flujo de Fondo 84 
LISTA DE FIGURAS 
págs. 
FIGURA 1. Organigrama 28 
FIGURA 2. Medios donde ha escuchado publicidad del servicio 
toda la población 55 
FIGURA 3. Empresas preferidas 59 
FIGURA 4. Características que más interesan al consumidor 60 
FIGURA 5. Frecuencia de uso 61 
FIGURA 6. Utilizaría los servicios propuestos 62 
FIGURA 7. Punto de equilibrio 81 
INTRODUCCION 
Mediante el presente proyecto se plantea la factibilidad para el montaje 
de una empresa de fumigación en el Distrito Turístico, Cultural e 
Histórico de Santa Marta. 
Para la realización del montaje de cualquier tipo de empresa es 
conveniente realizar un detallado estudio de mercado, con el fin de 
determinar la viabilidad comercial del proyecto. Dependiendo de esto 
se estaría en la capacidad de seguir adelante con cualquier tipo de 
creación empresas. 
Se realizaron encuestas para estimar el grado de aceptación de una 
empresa fumigadora. También se determinó la localización del 
proyecto. 
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En el aspecto organizacional y administrativo se hizo un análisis para 
dejar de manifiesto la influencia de los procedimientos administrativos 
sobre la cuantía de las inversiones y los costos del proyecto. 
Tan importante como los aspectos anteriores es el estudio legal, aunque 
no responde a decisiones internas del proyecto, como la organización y 
procedimientos administrativos, influye en forma indirecta sobre ellos, y 
sobre la cuantificación de sus desembolsos. 
Mediante el análisis financiero se estimó la viabilidad financiera del 
proyecto, realizando el ordenamiento y la sistematización de la 
información de carácter monetario que proporcionaran las etapas 
anteriores. Se elaboraran los cuadros analíticos y antecedentes 
adicionales para la evaluación de la rentabilidad del proyecto. 
1. PLANTEAMIENTO DEL Plwitt~ 
Santa Marta cuenta con varias empresas que prestan el servicio de 
fumigación y control de plagas las cuales actualmente no se encuentran 
debidamente organizadas administrativamente más si están 
constituidas legalmente. Este tipo de actividad es importante para evitar 
el contagio de enfermedades que transmiten los insectos, lograr buenos 
rendimientos y en la producción agrícola buena calidad en las cosechas; 
a la vez contribuye con la solución de problemas fitosanitarios que 
afectan a muchas familias del Distrito. 
La infraestructura de estas empresas deben poseer unas estructuras 
administrativas que se encuentren basadas en los principios 
administrativos y las funciones que entre ellas se desprenden. 
La proliferación de insectos en el ámbito doméstico no solo son una 
molestia sino que también pueden transmitir graves enfermedades tales 
como: Meningitis, Tifils, Cólera, hepatitis, etc., además atacan las 
instalaciones, equipos, materiales de almacenamiento y los productos 
de orígenes vegetales y animal disminuyendo su calidad de vida. 
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El hombre al utilizar insecticidas corre una serie de riesgos entre los 
cuales se relacionan: 
Contaminación ambiental 
Desequilibrio ecológico 
Intoxicación en humanos 
Irritación en la piel 
2. ANTECEDENTES  
La lucha entre el hombre y los insectos se inicia mucho antes del 
comienzo de la civilización, a continuado sin cesar hasta el presente y 
continuará sin duda, mientras la especie humana persista. Esta lucha 
se debe al hecho de que ambos, el hombre y ciertas especies de 
insectos, continuamente desean las mismas cosas al mismo tiempo. La 
intensidad se debe a la importancia vital para ambas cosas por las 
luchas y su larga duración, al hecho de que ambos contendientes están 
igualmente dotados. 
Pero hay que tener en cuenta las ventajas que brinda la utilización de 
estos al hombre: 
1. Logran buenos rendimientos y buena calidad en las ~echas  
Q. Evitan contagios de enfermedades que transmiten los insectos 
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En la actualidad existen legalmente registrados ante la Cámara de 
Comercio nueve (9) empresas en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico 
de Santa Marta. 
Estas Son: Fumasep, Fumiandina, Fumicostasep, Fumigaciones Atta, 
Fumigaciones Cruz V., Fumigaciones del Caribe, Fumigaciones Libertad, 
Fumihogar y Fumimac. 
Los insumos que se requieren para el control de las diferentes esperiPs 
de insectos son adquiridas en la ciudad de Barranquilla y Santa Marta, 
los cuales son aprobados por la Organi7nción Mundial de la Salud. 
3. MARCO TEORICO CONC~IVAL 
Desde que las personas comenzaron a organizarse en grupos para 
alcanzar objetivos que no podían lograr individualmente, la 
administración ha sido fundamental para asegurar la coordinación de 
los esfuerzos individuales. 
El análisis del conocimiento administrativo se facilita mediante una 
organización clara y útil de ese conocimiento. Así, los conceptos, 
principios, teorías y técnicas están organizadas alrededor de estas 
funciones: Planeación, Organización, Dirección y Control. Esta 
clasificación permite distinguir con claridad las tareas, como finanzas, 
producción y comercialización. Facilita concentrarse sobre los 
fundamentos del puesto administrativo como tal, aunque el desarrollo 
de una teoría y ciencia de la administración (adolece de un acuerdo entre 
teóricos y administradores en cuanto a la clasificación de las funciones 
administrativas. 
Al estructurar un medio ambiente que permita el efienz desenvolvimiento 
de los individuos que trabajan conjuntamente en grupos, la tarea 
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esencial es observar que los propósitos, objetivos y métodos para 
alcanzar sean claramente entendidos. Esta es la función de planeación, 
requiere la selección de objetivos empresariales de las metas 
departamentales y la determinación de las formas de alcanzarlos. 
Aunque el futuro exacto rara vez puede ser predicho, los factores fuera 
de control pueden inferir con los planes mejor trazados, a menos que 
haya planeación, los hechos son abandonados al azar. 
La planeación es un proceso intelectualmente exigente e implica 
fiinclarnentación de las decisiones en los fines, conocimientos, 
estimaciones razonadas e innovación. 
A menudo se dice que un buen equipo humano pueda hacer funcionar 
cualquier esquema de organización, siempre y cuando cada uno de los 
miembros tenga conocimiento de la parte que ha de desempeñar en 
cualquier esfuerzo cooperativo y de cómo se relacionan sus funciones 
entre sí. El planear y mantener estos sistemas es básicamente función 
administrativa de la organización. 
Para que una función organizacional exista y para que sea significativa 
para la gente, debe incorporar objetivos cuantifica bles, un claro concepto 
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de los principales deberes o actividades involucradas y un área clara y 
concisa de decisión o autoridad. 
Una estructura organizacional deberá planearse para ver claro el medio 
ambiente, de modo que cada cual sepa quien debe hacer cada cosa y 
quien es el responsable por el resultado; quitar obstáculos, que a causa 
de confusión e incertidumbre en la asignación de responsabilidades, 
impidan la ejecución y proporcionar una red de comunicación para la 
toma de decisiones que refleje y de apoyo a los objetivos de la 
organización. 
La dirección maneja los aspectos interperbonales de la administración. 
El concepto comprende un verdadero sistema de partes 
interclependientes cuyas propias interacciones son básicas para la 
supervivencia. Esto significa que el factor humano, en la producción 
debe administrarse de tal forma que se promueva su contribución plena, 
a través de su integración. Rcta función es dificil porque el 
administrador tiene que tratar con un complejo de fuerza de las que no 
se conocen lo suficiente y sobre lo que no tiene control. 
Ocasionalmente, en vista de la autoridad de los administradores 
superiores y de su responsabilidad resultante, el control de la alta 
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administración es tan acentuado que la impresión que da es que se 
necesita polo a niveles inferiores; lo cual se convierte en una visión 
errónea, puesto que el control es una función administrativa esencial a 
cualquier nivel. Es entonces, la función por la cual cada administrador, 
desde el presidente hasta el supervisor, se asegura que se hace lo que 
se intentaba. 
Henry Fayol afirma que en una empresa, el control consiste en verificar 
si todo ocurre de conformidad con el plan adoptado, las instrucciones 
impartidas y los principios establecidos. Tiene por objeto señalar las 
debilidades y errores para rectificarlos y evitar que vuelvan a ocurrir. 
Las organizaciones son sistemas que relacionan recursos con el fin de 
cumplir determinados fines o metas especificas. Ellas son entes socio-
técnicos compuestos por factores fisicos y humanos, con la ayuda de la 
tecnología, las personas ejecutan funciones o tareas las cuales se 
encaminan a la realización de objetivos racionalmente determinados, 
Según R. Wayne Mondy, hoy en día los problemas del recurso humano 
son enormes y parece que se amplían cada vez más, el gerente de 
recursos humanos se enfrenta a una multitud de desafíos que van 
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desde una fuerza laboral que cambia constantemente hasta la 
multiplicidad, siempre presente de regulación gubernamental. 
Muchos directivos principales de esta área informan directamente al 
presidente o ejecutivo de la empresa y otras han avanzado hasta llegar 
al nivel superior. 
Para Rober M. Noe , una organización debe tener individuos aptos en 
puestos específicos, en lugares y momentos específicos con el fin de 
alcanzar los objetivos. La obtención de estas personas comprende la 
planeación, reclutamiento y relación de recursos humanos. 
La investigación de recursos humanos cobra cada vez mayor 
importancia y es probable que esta tendencia continúe. 
Según plantea Luis I?. Games, A medida que crecen las empresas se 
vuelven más complejas, la función de recursos humanos también se 
vuelve compleja y alcanza una mayor importancia. 
El propósito básico de recursos humanos permanece igual pero a 
menudo permanece el enfoque que se le sigue para lograr sus ob.  OS, 
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Los pequeños negocios rara vez tienen una estructura formal de 
recursos humanos y especialista en recursos humanos (véase la _figura 
1), que le permite integrar de manera eficiente los principios y funciones 
administrativas de los valores corporativos para intentar lograr un 
optimo desarrollo organizacional, campo de estudios compuesto de 
principios teóricos, métodos y principios de distintas disciplinas para 
estudiar las percepciones, valores, posibilidades e instrucción y 
acciones personales que actúan en grupo dentro de una organización. 
Analiza los efectos que produce el entorno sobre la organización y los 
recursos humanos, misión, visión objetivos y estrategias. 
¿Qué hacen los administradores en el campo organizacional? 
Comencemos a definir brevemente los términos administrador, el lugar 
donde este trabaja y la organización, después del trabajo del 
administrador. 
Específicamente los administradores logran que las cosas se lleven a 
cabo por conducto de otras personas, toman decisiones, para poder 
alcanzar metas, desarrollan su trabajo, en una organización esta es una 
unidad social, coordinada de manera conciente compuesta por dos o 
más personas y que funcionan sobre una base relativamente continúa. 
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Para alcanzar una meta común a una serie de objetivos, en esta 
definición las compañías industriales y de servicios son organizaciones 
lo mismo que lo son las escuelas, los hospitales, la iglesia, las unidades 
militares, las tiendas de ventas de menudeo, los departamentos de 
policías y las dependencias gubernamentales, locales y federales. 
El proceso de administración estratégica se puede dividir en cinco (5) 
componentes diferentes según el modelo de administración estratégica 
de Charles W. Hill: 
La selección de la misión. 
Un análisis del ambiente competitivo externo de la organización. 
El análisis del ambiente operativo interno de la organización. 
Las fortalezas de la organización. 
La implementación de las estrategias, las tareas a analizar, el 
ambiente interno y externo de la organización para luego 
seleccionar una estrategia apropiada, por lo general se llama 
formulación estratégica. 
Para Henry Mintzberg, si bien las estrategias pueden ser intencionales 
(ya sea como planes generales o maniobras específicas) no basta con 
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definir la estrategia como plan, se requiere también una definición que 
abarque el comportamiento que deseamos que reproduzca, por tal 
motivo, se propone una tercera definición, la estrategia un modelo, 
específicamente un patrón en un flujo de acción. 
ORGANIGRAMA 
GERENTE 
SECRETARIA VENTAS 
Figura 1. 
3.1. EL SERVICIO DE LOS SERVICIOS 
El servicio es el conjunto de prestaciones que el cliente espera, además 
del producto o del servicio, como consecuencia del precio, la imagen y la 
depuración del mismo. El servicio es algo que va más allá de la 
amabilidad y de la gentileza. 
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Al revés que los productos, los servicios son pocos o nada materiales, 
solo existen como en,eriencias vividas en la mayoría de los casos el 
cliente de un servicio no puede expresar su grado de satisfacción hasta 
que consume el servicio, comprende dos dimensiones propias: La 
prestación que busca el cliente y la experiencia que vive en el momento 
en que hace uso del servido. 
3.2. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO 
El servido se produce en el instante de prestarlo, no se puede 
crear de ante mano o mantener en reparación. 
El servicio no se puede producir, inspeccionar, aplicar o 
almacenar centralmente, se presta donde está el cliente. 
Quien recibe el servicio no recibe nada tangible todo depende de 
su experiencia personal. 
4. La prestación del servicio precisa de interacción humana, 
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3.3. CALIDAD TOTAL 
Conjunto de acciones ejecutadas en una organización para garantizar 
las políticas y objetivos de calidad establecidos buscando el 
mejoramiento continuo y sistemático de las actividades de tal manera 
que permitan suplir de la mejor manera las necesidades y expectativas 
de los clientes internos y externos de la empresa_ 
Para un mayor entendimiento de los procedimientos y objetivos 
planteados en el presente trabajo se presenta una definición de los 
conceptos usados: 
:• Beneficio Social: Beneficios que obtiene la comunidad corno 
resultado de realizar un determinado servicio. 
Consumidor: Todo agente económico que demanda bienes y 
servidos de consumo para satisfacer alguna necesidad 
especifica. 
Contaminación: Presencias de sustancias patógenos en forma 
sólida, líquida o gaseosa en un medio. 
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Crisis económica: Etapa de profundas perturbaciones que 
caracterizan una situación gravemente depresiva dentro de un 
ciclo económico. 
Demanda: Cantidad de un bien o servicio que un individuo o 
grupo de ellos está dispuesto a adquirir a un determinado precio 
por unidad de tiempo. 
Descontaminación: Retirada de impurezas y materiales 
extraños de un objeto o de un cuerpo ftsico. 
Desempleo: Imposibilidad que tienen las personas que deseen 
trabajar de poder tener un empleo. 
Distribución: Reparto del flujo de bienes y servicios disponibles 
a todos los agentes económicos a través de los canales de 
mercado. 
Empleo: Conjunto de la población activa que posee un puesto de 
trabajo y que, por consiguiente, no está en paro. 
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Ingresos: Flujo de recursos que percibe un agente económico 
correspondiente a las remuneraciones por la venta o 
arrendamientos de los factores productivos que posee. El ingreso 
puede tomar la forma de salarios, intereses, dividendos, rentas o 
beneficios. 
Muestreo: Proceso que permite inferir aspectos de un todo 
(población) a partir de los de una parte (muestra). 
Oferta: Cantidad de bienes y servidos que un productor está 
dispuesto a vender en el mercado a un precio dado por unidad de 
tiempo. 
Precio: En su aceptación económica, representa la relación de 
intercambio de un bien por otro, en otras palabras es la medida 
del valor de cambio de los bienes y servicios. 
Producto: En su aceptación amplia, comprende todos los bienes 
y servicios resultantes de la actividad económica de un individuo 
empresa o nación. 
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Punto de equilibrio: Es una técnica de análisis útil que hace 
referencia al volumen de producción en donde los costos totales 
se igualan a los ingresos totales. 
Utilidad: Ingresos procedentes del trabajo personal, del capital, 
etc. Que suelen gravarse con impuestos. 
Variables: Número o concepto capaz de tomar valores. En 
economía las variables están referidas a conceptos empleados por 
esa disciplina, como el producto, el precio, el consumo, etc. 
4. JUSTIFICACION 
Con el montaje de una empresa fumigadora se generan nuevas 
posibilidades de empleo, además de brindar al usuario otra opción en la 
selección de servicios en un mercado tan competitivo como éste. 
Así pues, que la importancia radica en las ventajas que brinda a los 
usuarios. 
También es de precisar que este estudio y posterior montaje se hace 
para contribuir a la eliminación de focos de contaminación que existen 
en el Distrito como lo es la erradicación de plagas que transmiten 
infecciones a los habitantes, y es así como muchas personas optan por 
contratar empresas de este tipo con el fin de eliminar las plagas y 
conservar la salud. 
5. OBJETIVOS 
5.1. OBJE7TVO GENERAL 
Determinar la factibilidad económica, financiera y social del montaje de 
una empresa fumigadora, en el Distrito Turístico Cultural e Histórico de 
Santa Marta. 
5.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
Estimar los beneficios sociales y económicos que se obtendrán con el 
montaje de la microempresa en la región. 
Valorar la factibilidad financiera de la inversión que se incurrirán. 
Realizar estudios de mercado y técnicos que permita comprobar la 
factibilidad comercial y técnica del montaje de la empresa. 
:v Presentar el diseño de la estructura organizacional. 
Establecer políticas de calidad en la prestación de servicios. 
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6. FORMULACIÓN Y GRAFICACIÓN DE friPól111-qrn 
Hipótesis General. La empresa de servicios de Fumigación la cual 
podría constituirse en un factor de desarrollo como una empresa 
eficiente en la prestación de servicios en el Distrito Turístico Cultural e 
Histórico de Santa Marta. 
Hipótesis de Trabajo. Con el montaje y posterior funcionamiento de la 
empresa fumigadora es factible para la economía tanto para los 
propietarios como para la ciudad puesto que contribuyen a la 
eliminación de focos de contaminación como lo es la erradicación de 
plagas que transmiten infecciones a los habitantes. 
¿Qué impacto generará la prestación de servicios ante la competencia? 
¿Cuáles serán las estrategias de mercadeo, precio y promoción? 
¿Qué incidencia tiene la planificación a corto plazo que caracteriza la 
gran empresa? 
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Tabla 1. Graficación de hipótesis 
VARIART" TIVDEPENDIENTES VARTABL.E DETENTITICNTE i 
Desarrollo económico, social y 
educacional de las personas 
involucradas en el proyecto de la 
empresa prestadora de servicios de 
fumigación. 
Anr 
:- 
'A,  
/, 
Demográficas 
Sitio de vivienda 
Edad 
Sexo 
Tamaño de la familia 
',.. 
'... 
A- 
Económicas 
Ingreso 
Forma de pago 
Sociales 
.-- 
A- 
Sociales 
Ocupación 
Clase social 
.. 
-..- 
...- 
A.- 
:-. 
Sociológicas o Conductuales 
Variables internas 
Variables externas 
Medíos de comuníración 
E-status del usuario 
del Frecuencia de utilización 
servicio 
7. DISEÑO METODOLÓGICO SEGÚN LA NATURALEZA DE LA 
INVESTIGACIÓN 
Para el presente trabajo se utilizó el tipo de investigación descriptivo-
explicativo, ya que es el que se ajusta a los objetivos de la investigación. 
El método de estudio que se utilizó fue el deductivo - inductivo. 
7.1. SELECCIÓN Y MEDICIÓN DE LAS VARIABLES 
Las variables que se analizaron en el presente estudio son las 
siguientes: 
Variable Dependiente: Desarrollo económico, social y educacional de 
las personas involucradas en el proyecto de la empresa prestadora de 
servicios de fumigación. 
Variables independientes 
Demográficas. 
Sitio de vivienda: Lejanía o cercanía del lugar de residencia del 
cliente con respecto al lugar donde contrata al cliente. 
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Edad: Cuál es la edad más común entre los usuarios de los 
servicios de empresas de fumigación 
Sexo: Determinar qué grupo acompaña más, femenino o masculino 
Tamaño de la familia: Cuántas personas conforman el núcleo 
familiar del cliente 
Económicas 
Ingresos: Cuánto ganan los clientes para determinar cuánto 
destinan al servido de fumigación 
Forma de pago: Cuál es la forma de pago más común del cliente o 
de usuario 
Sociales 
Ocupación: Cuál es la labor más común del cliente o usuario 
Clase social: Determinar cuál clase social utiliza más este servicio. 
Sociológicas o Conductua les 
Variables Internas: Cuáles son los factores de calidad del servido 
existentes en el mercado que influyen sobre la conducta del cliente. 
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" Variables Externas: Los principales motivos ajenos al servicio en 
sí, que ejerce influencia sobre la conducta de compra del usuario. 
" Medios de Comunicación: Los órganos informativos que más 
inciden en la selección del servicio. 
" Frecuencia de utilización del servicio: Cada cuánto tiempo 
demandan el producto los usuarios: mensual, trimestral, semestral o 
anual. 
7.2. DETERMINACIÓN DEL UNIVERSO GEOGRAFICO Y 
TEMPORAL DE ESTUDIO 
El Distrito Turístico Cultural e Histórico ubicado a orillas del Mar Caribe, 
en el Norte del país. Su cabecera municipal tiene las siguientes 
coordenadas geográficas 11 0  15' 18" de latitud Norte y 74' 13' 45" de 
longitud Oeste, la altura sobre el nivel del mar varía de O a 5.775m. 
El Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta limita al Norte 
con el mar Caribe, al sur con el municipio de Ciénaga, al este con el 
departamento de la Guajira y el Cesar y al Oeste con el Mar Caribe. 
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En cuanto a la delimitación temporal del presente trabajo de grado 
partió del año de 2001 en el primer período, hasta el primer período del 
2002. 
Duración Estimada. El presente trabajo se realiza en un tiempo de 
ocho (8) meses a partir de la aprobación de la propuesta. 
7.3. FORMA DE OBSERVAR LA POBLACIÓN 
El universo está conformado por los sectores hoteleros, educación, 
salud, comercial e industrial del Distrito Turístico Cultural e Histórico de 
Santa Marta, cuyo número según información suministrada por el 
Instituto Geográfico Agustín Codazzí y la Cámara de Comercio es 
aproximadamente de: 
Sector Urbano: 60.690 Familias, Sector Hotelero: 89 Hoteles, Sector 
Educación: 165 Establecimientos, Sector Salud: 49 Centros, Sector 
Comercial: 693 Establecimientos y el Sector Industrial: 10 Empresas. 
Se realizaron 20 encuestas en cada sector (teniendo en cuenta los 
estratos I, 11, III, IV, y y VI) para un total de 120 encuestas realizadas en 
el Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta. 
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Para esta investigación se estableció que la población objeto de estudio 
está representada por todos los usuarios de servicios de fumigaciones 
en el Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta. 
Se empleó como metodología la aplicación de técnicas y procedimientos 
de estadística inferencial y que realizan un muestreo en la población 
objetivo para la recolección y análisis de datos suministrados por la 
población objeto de estudio. 
Para estos efectos se utilizó la siguiente fórmula estadística: 
22 PQ 2252 
no - 
E2 E2 
no 
n - 
no 
1+  
N 
ai Numero de éxitos 
P= 
72 Tamaño de la Muestra 
44 
Q= P- q 
S2p= P.Q Varianza de una proporción en la muestra PQ 
De donde 
no= Primera aproximación en poblaciones finitas 
ai 
P-  Proposición de elementos que presenta la característica 
fl investigada en la muestra 
Q= 1-P Proporción de elementos que no presentan la característica 
En la muestra. 
E= Error muestral. 
N = Población de estudio. 
Z= Nivel de confianza. 
7.4. TEMAS O INSTRUBWNTO8 A UTILIZAR EN LA 
RECOLECCION DE LA INFORMACION 
La técnica de investigación que se utiliza para la recolección de la 
información fue la entrevista y el instrumento un cuestionario elaborado 
para tal fin. 
7.4.1. Recolección de la Información 
Puente de Información Primaria: Se obtuvo mediante encuestas que 
se realizaron directamente a los solicitantes del servicio. 
Puentes de información secundaria: Se obtuvo a través de la 
consulta de libros como Manejo seguro de plaguicidas, informes de 
investigación, controles de insectos -Inmunizantes concentrado para el 
tratamiento de madera, tesis de grado, personal profesional y técnico de 
las empresas Fumiandina, Fumicostasep y Salud Distrital, que 
aportaron información al trabajo. 
Toma de la Información: Para poder proceder a la recolección de la 
información se seleccionó usuarios que aseguraran utilizar los servicios 
de fumigación, los cuales fueron encuestados en diferentes barrios de la 
ciudad. 
7.4.2. Técnicas o procedimientos de análisis 
La información se sometió a un procedimiento estadístico de tabulación, 
análisis, interpretación, redacción, presentación y sustentación, con el 
45 
46 
fin de mostrar en forma cualitativa y cuantitativa los resultados de la 
información. 
8. LIMITACIONES 
En la elaboración y preparación del proyecto y sus anteriores fases se 
encontraron las siguientes limitaciones: 
La falta de información en el Distrito Turístico Cultural e Histórico de 
Santa Marta acerca del montaje de una empresa prestadora del 
servicio de fumigación y control de plagas. 
Hermetismo de las personas vinculadas a la prestación de servicio 
de fumigación para dar información al respecto. 
9. RESULTADOS 
9.1 ESTUDIO DE MERCADO 
9.1.1 El Servicio 
9.1.1.1. Definición del servicio. El servicio generado por el 
proyecto será fumigación y control de insectos rastreros y voladores 
para evitar los daños y perdidas, como también evitar enfermedades 
que estos ocasionan, haciendo uso adecuado del control químico y de 
las técnicas de aplicación, en el Distrito Turístico Cultural e Histórico 
de Santa Marta. 
Los productos químicos utilizados para la prestación del servicio son: 
Sodimit, Sunev EC, Sunev WT, Shadya SC, Insecticidas M-3, 
Raticidas Maus Plus en trocitos, insecticidas LF, Solfac 050 EC y 
Lorsban polvo, Detia gas FT. 
Estos productos son manejados por técnicos entrenados y 
capacitados. 
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Los insecticidas de uso doméstico solamente se aplican con bomba 
aspersora manual y se debe contar con muy buena ventilación en el 
sitio a tratar al momento de la aplicación. Los insecticidas se aplican 
con mucho cuidado en aquellos lugares donde se puedan presentar 
problemas debido a su aplicación. 
Las composiciones de estos productos los hace ideales para el control 
de insectos rastreros corno por ejemplo: Cucarachas, hormigas y 
voladores como: abejas, avispas, mariposas, termitas, etc. Tanto en 
los ambientes internos corno externos de áreas domésticas, 
industriales y comerciales. Poseen un amplio espectro de acción y 
son efectivos para combatir en sus refugios los insectos ya que 
pueden penetrar en grietas y rendijas ejerciendo su efecto 
insecticida. 
El servicio se prestará teniendo en cuenta los requerimientos técnicos 
y legales que sobre la materia exige el Gobierno Nacional a través del 
Ministerio de Salud, lo que garantiza su utilización a nivel doméstico 
e industrial sin consecuencias desfavorables en la salud del usuario. 
9.1.2 Generalidades. El estudio de mercado comprende 
fundamentalmente cuatro variables que conforman la estimación 
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cuantitativa y cualitativa de los bienes a producir, con estas el 
análisis de la oferta, análisis de la demanda, el análisis precios y el 
análisis de la comercialización. 
Un estudio de mercado es básicamente una búsqueda deliberada de 
información y el tiempo en el que se planea no solo reducirá el que se 
necesite para realizar el proyecto, sino también dará como resultado 
la obtención de una información más significativa de la que se 
obtendría pasando de una fuente a otra, sin ningún tipo de 
planeación. 
9.1.2.1 Características generales del mercado. La población 
del Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta, está con las 
siguientes características: 
Edad: El promedio de edad en la población estudin ri a es de 38 años 
(personas que utilizan el servicio). 
Sexo: El Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta en su 
cabecera cuenta con: 
129.596 Hombres 
229.547 Mujeres 
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El estudio se realizó con una población del 55% conformada por 
mujeres y el 45% conformados por hombres que utilizan el servicio. 
Ocupación: La ciudad en cuanto a ocupación refleja la siguiente 
situación: se observa que hay un mayor porcentaje de población 
económicamente inactiva mientras que la población económicamente 
activa tiene menor porcentaje (véase tabla 2.). 
Tabla 2. Ocupación de la población de Santa Marta 
DESCRIPCION 1VUMERO DE 
PERSONAS 
PROPORCION 
% 
Población económicamente activa 94.558 24.70 
Población ocupada 86.703 22.65 
Población desocupada 9.555 25.49 
Población económicamente inactiva 95.935 25.06 
Población incapacitada para trabajar 2.149 0.56 
Jubilados, pensionados y rentistas 6.354 1.66 
Oficios del hogar 42.993 11.23 
Estudiantes 35.523 9.28 
Otitis situaciones 8.916 2.32 
Fuente: DANE 
Ingresos: Los ingresos varían de acuerdo con la estratificación 
socioeconómica, para el estudio de los ingresos se tomó intervalos 0-
4 o más salarios mínimos mostrando el siguiente comportamiento, se 
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observa que en los estratos bajos los ingresos de 0-2 salarios los 
porcentajes son altos; pero a medida que los estratos aumentan los 
ingresos 0-2 disminuye el porcentaje (véase tabla 3.). 
Tabla 3. Distribución niveles de ingresos por estratos 
ESTRATO I ESTRATO II 
0-1 11% 0-1 6% 
0-2 71% 0-2 27% 
2-3 10% 2-3 55% 
4 o más 8% 4 o más 12% 
ESTRATO III ESTRATO IV 
0-1 2% 0-1 0% 
0-2 16% 0-2 12% 
2-3 62% 2-3 67% 
4o más 20% 4o más 21% 
ESTRATO V ESTRATO VI 
0-1 0% 0-1 0% 
0-2 0% 0-2 0% 
2-3 12% 2-3 8% 
4 o más 88% 4 o rrtás 92% 
Fuente: Autores 
9.1.3 Oferta 
9.1.3.1 Participación del proyecto. El proyecto está enmarcado 
en condiciones que le permitan fumigar 200 litros mensuales en 
promedio, para la introducción del servicio al mercado, se planea 
informar y educar al cliente potencial, decirles que el servicio existe, 
y qué beneficios de satisfacción de necesidad le proporciona. 
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En la etapa de la introducción se plantea la venta personal, 
demostraciones hogareñas y exposiciones comerciales donde los 
clientes tendrán acceso directo al exhibidor del vendedor. 
9.1.3.2 Análisis de las estrategias publicitarias de la 
competencia. Los servicios de fumigación posesionados en el 
mercado en éste momento presentan una fuerte campaña publicitaria 
en medios masivos de comunicación: radio, prensa y televisión 
Se observa que los medios de comunicación donde más se ha 
escuchado y se ha visto publicidad acerca de los servicios de 
fumigación es la radio y televisión, (véanse las tablas 4 y 5). 
Teniendo en cuenta que es un proyecto pequeño se puede acudir a la 
publicidad por medio de volantes y folletos para lo cual se ahorran 
costos. 
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Tabla 4. Medíos donde ha escuchado publicidad del servicio por 
estrato 
ESTRATO I ESTRATO H 
T.v.—Radio: 64% T.v. 45% 
T. y.: 21% T.v. - Radio: 45% 
Todos: 15% Todos: 10% 
ESTRATO 111 ESTRATO IV 
T.v.: 47% T.v.: 67% 
T.v. - Radio: 29% Tv. - Radio: 22% 
Radio: 12% Radio 11% 
Todos: 12% 
ESTRATO V ESTRATO VI 
T.v. - Radio: 50% T.v. - Radio. 52% 
Todos 50% Todos: 39% 
T.v.: 9% 
Fuente: Autores 
Tabla 5. Medios donde ha escuchado publicidad del servicio toda la 
población. 
Televisión 37.8% 
Televisión-Radio 43 . 6% 
Todos 25.2% 
Radio 11.55 
Prensa: 1% 
Fuente: Autores 
Figura 2. Medios donde ha escuchado publicidad del servicio toda la población. 
111Telenrisi6n-Redle 
Crodos 
121Radlo 
»Prense: 
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9.1.3.3 Análisis de la oferta. Primero que todo para analizar la 
oferta se debe saber que es en sí, se sabe que existe diversidad de 
definiciones con respecto a lo que es la oferta, pero se considera que 
la que se describe a continuación dice muy claro que es la oferta. 
Oferta es la cantidad de bienes o servicios que cierto número de 
oferentes están dispuesto a poner a disposición del mercado a un 
precio determinado. 
El propósito que se persigue mediante el análisis de la oferta es 
determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una 
economía puede y quiere poner a disposición del mercado un bien o 
servicio. 
Para realizar un buen análisis de la oferta es necesario conocer los 
factores cuantitativos que influyen en la oferta, esto es factores que 
pueden influir en la prestación del servicio de fumigación, los cuales 
son los siguientes: 
Capacidad instalada y utilizada 
Calidad y precio de los productos 
Planes de expansión (apertura de nuevos mercados) 
Inversión fija y números de trabajadores 
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9.1.3.4. Oferta de la competencia. La competencia es uno de los 
problemas más dificiles de controlar por tal razón se hacen necesario 
conocer y analizar sus fortalezas y debilidades, con el propósito de 
prever las posibilidades de la calidad del servicio a utilizar frente a 
otros posesionados en el mercado. 
Para la conformación de éste análisis se recurrió a sondeos de 
mercados en barrios, empresas, centros educativos, centros de salud 
y usuarios en general. 
Gracias a las agresivas campañas publicitarias resaltando los 
atributos de cada servicio se han ganado un cupo en el mercado local 
las empresas Furnigax y Fumiandina, lo que podría constituirse en 
su mayor fortaleza al lado de sólidas estructuras financieras, 
técnicas y administrativas. Siendo el precio al consumk kr final su 
debilidad. 
9.1.4 Demanda 
9.1.4.1. Análisis de la demanda. El mercado potencial de este 
tipo de servicios está conformado por empresas del sector turístico, 
hotelero, educativo, salud principalmente. Para la determinación de 
la demanda se apeló a información obtenida a través de 120 
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encuestas practicadas en el Distrito Turístico Cultural e Histórico de 
Santa Marta. 
Los aspectos más relevantes consultados a los consumidores en 
cuanto a los servicios disponibles en el mercado fueron empresas 
preferidas, características que le interesan del servicio (efectividad, 
presentación y precio), frecuencia de uso. En lo referente al proyecto 
objeto de estudio se les consultó sobre si estaban dispuestos a 
utilizar un servicio de fumigación prestado por otra empresa 
diferente a las utilizadas, los resultados generales obtenidos 
muestran que el 26% de la población encuestarin no tiene preferencia 
por ninguna empresa (véase figura 3), el 29% dijo interesarle el olor, 
efectividad y precio (véase figura 4), el 38% de los encuestados 
utiliza el servicio semestralmente (véase figura 5). 
Con respecto al proyecto el 97% de los encuestados aseguraron estar 
dispuestos a utilizar los servicios propuestos (véase figura 6). 
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9.1.4.2 Análisis de las preferencias del usuario. Para un 
mejor análisis de las preferencias se practicó un estudio estratificado 
que muestra por sectores de la población la actitud de los usuarios 
hacia ciertas característica de los servicios que prestan las 
empresas posesionadas en el mercado (véanse las tablas 6, 7y 8). 
Tabla 6. Empresas preferidas por estratos. 
ESTRATO I ESTRATO 11 
No tiene 
preferencia 
62% No tiene 
preferencia 
55% 
Otros 20% Fumigax 20% 
Fumigax 10% Otros 10% 
Fumiandina 8% Fumiandina 15% 
ESTRATO III ESTRATO IV 
No tiene 
preferencia 
24% Fumigax 28% 
Fumigax 21% Fumiandina 28% 
Fumiandina 15% Fumicostasep 17% 
Fumicostasep 13% Fumimac 11% 
Fumigaciones 
Libertad 
10% No tiene 
preferencia 
11% 
Fumimac 6% otros 5% 
Otros 11% 
ESTRATO V ESTRATO VI 
Fumigax 50% Fumigax 35% 
Fumiandina 38% No tiene 
preferencia 
22% 
Fumimac 12% Fumíandina 17% 
Fumimac 9% 
Fumicostasep 9% 
Otros 8% 
Fuente: Autores. 
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Tabla 7. Características que más interesa del servicio. 
Olor, efectividad, precio 29% 
Efectividad 19% 
Olor 16% 
Olor-Efectividad 12% 
Precio 14% 
Otros 10% 
Fuente: Autores. 
Tabla 8. Frecuencia de utilización del servicio por estratos. 
ESTRATO I ESTRATO II ESTRATO III 
Anual 71% Anual 68% Anual 52% 
Semestral 20% Semestral 22% Semestral 30% 
Trimestral 9% Trimestral 10% Trimestral 18% 
ESTRATO IV ESTRATO V ESTRATO VI 
Anual 50% Anual 40% Anual 35% 
Semestral 35% Semestral 38% Trimestral 27% 
Trimestral 15% Trimestral 12% Semestral 20% 
Mensual 10% Mensual 18% 
Fuente: Autores. 
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Proyección de la demanda. Para la proyección de la demanda se 
tomó como base la frecuencia de utilización del servicio de acuerdo 
con el estrato social al que pertenecen y los niveles de ingresos 
obtenidos arrojando una demanda potencial del 10.580 lts 
mensuales aproximadamente incluyendo el consumo de las 
empresas de la ciudad (véase la tabla 9). 
Tabla 9. Demanda del servicio por estrato. 
Estrato No. Familias % Demanda 
Prom. Mensual 
lts. 
Lts utilizados 
Anualmente 
I 16 0.04 1.6 65 
ir 21 0.09 5 105 
ItI 24 0.12 5.8 120 
R7 20 0.15 6.41 140 
V 22 0.194 15.14 220 
VI 17 0.40 53.2 350 
TOTAL 190 100 87.15 1000 
Fuente. Autores. 
9.1.5. Análisis de precio. El servicio de fumigación puede 
ofrecerse a bajos costos, por la facilidad en la consecución y 
transporte de los insumos, alta concentración de los químicos que 
permiten un alto rendimiento con proporciones pequeñas, estabilidad 
en los precios de los insumos lo que tiene incidencia positiva sobre el 
precio de venta del servicio al consumidor. 
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El criterio para la determinación del precio que se utilizó es el 
denominado precio por costos más utilidad, el cual toma en 
consideración los diferentes tipos de costos y sus diversas 
reacciones a los cambios producidos por las cantidades a ofrecer. De 
acuerdo con lo anterior el precio del servicio varia de acuerdo al área 
a fumigar, el tipo de plaga y el grado de infestación. 
9.2 ESTUDIO TECNICO 
9.2.1 Localización del proyecto. El proyecto se ubicará en el 
Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta. 
Son aspectos relevantes de la microlocalización del proyecto: 
Acceso directo a las vías de comunicación más importantes de la 
ciudad. 
Disponibilidad de servicios básicos permanentes (agua, 
alcantarillado, energía eléctrica y gas). 
Facilidad en el manejo de los desechos sólidos y líquidos que 
surgen de la preparación de mezclas. 
Infraestructura adecuada que permita el desarrollo del proyecto 
sin inconvenientes. 
67 
9.2.2. Ingeniería del proyecto. La unidad productiva está 
formada por diversos elementos que entraron a definir el ciclo de 
operaciones del procesamiento y comercialización del servicio, 
determinado por los aspectos concernientes al tamaño del proyecto, 
disposición de insumos y otros elementos complementarios que 
describen los requerimientos de equipos de trabajo y la 
administración del proyecto. 
9.2.3 Tamaño del proyecto. El tamaño del proyecto lo determina 
la capacidad de producción del servicio y por la disposición durante 
un período de tiempo que se considera normal para las circunstancia 
que aumentan el proyecto, puede cubrir los sectores de la salud, de 
la educación, el hotelero y zona urbana, utilizando aproximadamente 
200 litros mensuales. 
Son determinantes en la dimensión del proyecto las siguientes fases: 
Una demanda existente del servicio cuyo tamaño permite 
garantizar que observará la oferta del proyecto. 
Generación de empleos directos e indirectos relativamente estable 
a los que participen dentro o fuera del proyecto. 
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9.2.4 Requerimientos de equipos y materiales de trabajo. 
Teniendo en cuenta que se trata de una empresa que va a empeznr 
con un pequeño capital los equipos y materiales de trabajo no van a 
estar sujetos a grandes inversiones de capital y además serán de 
fácil manejo para la unidad productiva. 
Los rubros que requieren mayor costos de inversión son los equipos, 
materiales e insumos. A continuación se describen los equipos a 
utilizar en la prestación del servido: 
Estantes: Armario con anaqueles o entrepaños y por lo común sin 
puertas 
Bombas de aspersión: Es apropiada para la aplicación de 
agroquímicos en cultivos de terrenos planos o de ladera; desinfección 
de galpones, laboratorios, clínicas y otras tareas complementarias. 
El sistema de inyección es básicamente constituido por: pistón 
(plástico, chupa de cuero, esfera inoxidable); válvula de retención 
(plástico celcón). 
Respirador AS contra Gases: Fabricado en material elastomérico 
suave, fácilmente ajustable mediante bandas elásticas con válvulas 
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de exhalación en silicona utilizados para el manejo de ácidos 
fumeantes, pintura con pistola y limpieza con disolventes volátiles. 
Guantes en Nitrito: Con puño liso y características de un látex, 
tienen la característica flsica de ser altamente flexibles y cómodos 
para la protección industrial de las manos. Ofrecen una excelente 
resistencia contra cortadas, enganches, permeabilidad al gas y al 
agua. 
Vestuario Tivek: Ofrece protección contra salpicaduras de diversos 
ácidos, bases y otros líquidos inorgánicos como pesticidas; es ideal 
en plantas químicas y para operaciones de limpiezas de químicos. 
Nebuio: Es apropiado para la aplicación de agroquímicos en áreas 
extensas, funciona a base de combustible y su capacidad es mayor 
que la Bomba de Aspersión. 
El cálculo de los equipos y materiales de trabajo están determinados 
a partir de un programa de productos que define el tipo de calidad y 
cantidad de los equipos y materiales requeridos (véase la tabla 10). 
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Tabla 10. Requerimientos de equipos y materiales de trabajo. 
Descripción Cantidad Vr. Unit $ Vr. Total $ 
Ecluos 
Estantes 5 80.000 400.000 
Bombas 5 380.000 1.900.000 
Nebulo 1 2.200.000 2.200.000 
Materiales 
Guantes en 
nitrilo 
6 3.840 23.040 
Respirador As 
contra gases 
6 13.040 78.240 
Vestuario TIVEK 6 36.800 220.800 
Monogafas 6 6.384 38.304 
Careta para 
apicultura 
1 57.600 57.600 
Embudo 5 3.000 15.000 
Manguera 1 35.000 35.000 
Valde 18 lts 3 7.000 21.000 
Jeringas 200 200 40.000 
TOTAL 5.028.984 
Fuente: Autores 
9.2.5 Aspectos de administración del proyecto. El proyecto 
cuenta en el área administrativa con un gerente, un mensajero y una 
secretaria, que permitan la buena marcha de la empresa. 
La persona encargada de la gerencia, deberá mantener un buen 
manejo socio empresarial del proyecto y sus actividades estarán 
encaminadas a crear la conciencia de empresa para el grupo. Sus 
funciones serán: 
Ser el representante legal de la organización. 
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Programar cada una de las actividades del proyecto. 
Asesorar y autorizar la compra de los insumos para el proyecto. 
Vigilar el desarrollo de cada una de las actividades del proyecto. 
Gestionar y concretar con los vendedores anticipadamente la 
venta del servicio. 
Distribuir las utilidades. 
Presentar un informe mensual escrito ante la junta de socios del 
surgimiento del proyecto. 
Por su parte el mensajero deberá: 
Llevar la correspondencia asignada. 
Tramitar lo correspondiente a operaciones bancarias 
Las demás funciones que le sean asignadas por la naturaleza del 
cargo. 
Dada las condiciones de una empresa pequeña el volumen de 
información procesado sera el mínimo por lo cual asignamos 
funciones adicionales de asesor comercial al mensajero. 
La secretaria se encargará: 
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Expedir documentos que debe evacuar la empresa para los socios 
o para entidades y terceros en general. 
Recibir las solicitudes de los clientes. 
Recibir las llamadas telefónicas y tomar atenta nota de ellas. 
Recibir el pago de los clientes y expedir los respectivos recibos 
de caja. 
Expedir los comprobantes contables. 
Llevar de manera ordenada los libros de contabilidad de la 
empresa. 
Las demás funciones que le sean asignadas por la naturaleza del 
cargo. 
9.2.6 Mareo Legal. Para la legalización de la empresa se debe 
seguir los siguientes pasos: 
Matrícula en la Cámara de Comercio. 
Elaborar los estatutos de la sociedad y elevarlos a escritura 
pública en la notaría, registrarlos en la Cámara de Comercio. 
Llevar a la DIAN copia de la matrícula mercantil y solicitar el 
Registro Unico Tributario RUT. 
Expedir el registro tributario. Inscribirse en industria y comercio 
para lo cual se requiere: 
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Solicitar y diligenciar un formulario en Planeación Distrital. 
Pagar el impuesto en la alcaldía. 
1. Para adquirir la Licencia Sanitaria El Departamento Administrativo 
de Salud Distrital, enviará a sus visitadores en cuanto el proyecto 
se ponga en marcha. 
9.3 ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO 
9.3.1 Análisis económico. 
9.3.1.1 Costo del proyecto. Los costos del proyecto hacen 
referencia a la determinación y distribución divididos en costos fijos y 
variables. Los costos de producción fluctúan de acuerdo con la 
cantidad de insumos, así como el precio de los mismos registrados en 
el mercado. 
9.3.1.2 Proyecciones financieras. La proyección de los ingresos 
y costos financieros están basados en las estimaciones 
inflacionarias, uso de la capacidad instalada y precio de venta 
estimado. 
Ingresos: Los ingresos de la empresa se originan por la venta de los/ 
servicios (véase tabla 11). 
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Tabla 11. Ingresos (mensual) 
Descripción Cantidad Precio Vr Mensual 
Fumigación 200 lts. 21.500 4.300.000 
Fuente: Autores 
Costos: Se dividen en costos de producción y costos fijos, los costos 
de producción están representados por aquellos desembolsos que se 
realicen y que hacen parte del proceso. Los costos fijos por el 
contrario, son todos los desembolsos fuera del proceso (véase tabla 
12, 13, 14, 15y 16). 
Tabla 12. Costos de producción 
Descripción Vr. Mensual 
Costos 1.065. 986. 6 
Fuente: Autores 
Tabla 13. Necesidades de manos de obra 
Cargo Cantidad Ingresos Transferen 
cia 
Vr. Mensual 
Técnicos 2 309.000 55.990.8 364.990.8 
TOTAL 729.981.6 
Fuente: Autores 
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Tabla 14. Costos fijos 
Descripción Vr. Mensual 
Costos administrativos 1.556.821.6 
Depreciación 93.541 
Arrendamiento 300.000 
Servicios 200.000 
TOTAL 2 . 150.362,6 
Fuente: Autores. 
Tabla 15. Costos administrativos 
Cargo Ingreso Transferencias Total mensual 
Gerente 700.000 126.840 826.840 
Secretaria 309.000 55.990.8 364.990.8 
Mensajero-vendedor 309.000 55.990.8 364. 990.8 
TOTAL 1.556.821.6 
Fuente: Autores 
Tabla 16. Depreciación 
Concepto Inversión 
inicial 
Tasa de 
depreciació 
n anual 
Costo 
depreciació 
n mensual 
Costo 
depreciació 
n anual 
Muebles y 
equipo de 
oficina 
4.080.000 0.10 34.000 408.000 
Materiales 528.984 0.50 22.041 226.492 
Ecp_:Tos 4.500.000 0.10 37.500 450.000 
TOTAL 9.108.984 93.541 1.084.492 
Fuente: Autores. 
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9.3.2 Análisis financiero. En esta parte se entra a cuantificar la 
inversión en los activos que requiere el proyecto y la determinación 
del monto de capital inicial requerido para el normal funcionamiento 
del proyecto. 
9.3.2.1. Inversiones. Las inversiones están constituidas por los 
recursos monetarios necesarios para la instalación y puesta en 
marcha del proyecto. En el análisis de la inversión se tiene en 
cuentan las inversiones fijas, diferidas y capital de trabajo (Véase 
tabla 17). 
Tabla 17. Necesidades de capital para inversión inicial 
Inversión Fija 
Muebles y equipos de oficina 4.080. 000 
Materiales 5.28.984 
Equipos 4.500.000 
Total Inversión fija 9.108.984 
Inversión Diferida 
Arriendo 300.000 
Servicios 200.000 
Total Inversión Diferida 500.000 
Inversión de Capital de trabajo 
Insumos 2.300.000 
Mano de obra 472.920 
Otros 240.000 
Total Capital de Trabajo 3.012.920 
Total Inversión 12.621.904 
Fuente: Autores 
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Inversiones fijas: Para el presente estudio solo se incluyen como 
inversiones fijas la compra de materiales y equipos, la edificación se 
tomará en arriendo. 
Inversiones diferidas: Comprende los servidos y el 
arrendamiento. 
Inversiones en capital de trabajo: El capital de trabajo debe 
garantizar la disponibilidad de recursos suficientes para adquirir la 
materia prima y cubrir los costos durante los días normales para la 
prestación del servicio. 
9.3.3. Financiamiento. Los medíos de financiamiento que se 
escojan constituyen una importante decisión, basado en un 
cuidadoso estudio en muchas circunstancias, algunas podrían 
resultar puramente personal, en otros el medio que se adopte suele 
ser el único posible. 
La financiación del proyecto a su vez puede estar a cargo de las 
diferentes entidades que promueva y fortalezcan los procesos de 
desarrollo para la pequeña y media empresa (Propime). 
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Al escoger la forma de financiamiento para la organización se 
presentan diferentes alternativas teniendo en cuenta el monto a 
financiar, la tasa de descuento o interés bancario, resultando al final 
lo que presente mejores alternativas de pago. De esta forma los 
socios podrían acudir a la financiación para poder atender las 
necesidades de capital, adquiriendo un préstamo de $5.000.000 con 
una tasa efectiva del 26,70%, una tasa nominal del 23,90% trimestre 
vencido y su tasa periódica de 6%. (Véase la tabla 18). 
9.3.4 Punto de Equilibrio: Es aquel que presenta la cantidad de 
productos que se debe elaborar y vender, con el fin de igualar los 
ingresos a los costos, es decir donde la utilidad es igual a cero. 
En la figura 6 se observa que sobre el eje de las abscisas se ubican 
las cantidades en litros de solución a utilizar en la prestación del 
servicio y en el eje de las ordenadas se encuentran los valores en 
pesos. 
El punto de equilibrio se alcanza al utilizar 45 litros de solución. 
Además se muestra la tabla Beneficios económicos optimizados 
proyectados para los tres (3) primeros años. (Véase la tabla 19). 
Tabla 18. Amortización del crédito 
TRIMESTRE SALDO INTERESES AMOR17ZACION PAGO 
0 5,000,000.00 0.00 0.00 0.00 
1 4,703,614.85 300,000.00 296,385.15 596,385.15 
2 4,389,446.60 282,216.89 314,168.26 596,385.15 
3 4,056,428.25 263,366.80 333,018.35 596,385.15 
4 3,703,428.79 243,385.69 352,999.45 596,385.15 
5 3,329,249.37 222,205.73 374,179.42 596,385.15 
6 2,932,619.19 199,754.96 396,630.18 596,385.15 
7 2,512,191.20 175,957.15 420,428.00 596,385.15 
8 2,066,537.52 150,731.47 445,653.68 596,385.15 
9 1,594,144.62 123,992.25 472,392.90 596,385.15 
10 1,093,408.15 95,648.68 500,736.47 596,385.15 
11 562,627.50 65,604.49 á 530,780.66 596,385.15 
12 0.00 33,757.65, 562,627.50 596,385.15 
Tabla 19. Beneficios Económicos Optimizado:; 
CANTIDAD aSTO FIJO TOTAL COSTO VARIABLE TOTAL COSTO TOTAL INGRESO TOTAL 'BENEFICIOS (PERDIDAS) 
- 500,000 - 500,000 (500,0001 
0 500,000 65,000 565,000 215„000 (350,000) 
20 500,000 130.000 630,000 430,000 (200,000) 
30 500.000 195.000 695,000 645,000 (50,0001 
0 .500,000 260,000 760,000 860,000 100,000 
50 500,000 325,000 825,000 1,075,000 250,000 
60 500 000 390,000 890,000 1.290,000 400.000 
70 500.000 455,000 955,000 1.505 000 550,000 
80 500.000 520,000 1,020,000 1,720,000 700,000 
90 500,000 585,000 1,085000 1.935,000 850,000 
100 500,000 650,000 1,150,000 2.150,000 1,000.000 
110, 500,000 715,000 1,215,000 2.365,000 1,150,000 
120 500,000 780,000 1,280,000 2,580.000 1.300,000 
130 500,000 845,000 1,345,000 2,795,000 1,450,000 
140 500,000 910.000 1,410,000 3,010,000 1.600,000 
150 500,000 975,000 1,475,000 3,225,000 1.750,000 
160 500,000 1,040,000 1,540,000 3,440,000 
- 
1.900,000 
170 500,000 1.105,000 1,605,000 3.655,000 2.050,000 
180 500,000 1.170,000 1,670,000 3.870,000 2,200,000 
190 500,000 1235,000 1,735,000 4,085,000 2.350,000 
200 500,000 1,300,000 1,800,000 4,300,000 2,500,000 
Figura 7. Punto de Equilibrio 
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Tabla 20. Presupuesto de ventas 
'TEM AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Costo Unitario 6500 7150 7865 
Ventas 2400 2400 2400 
Precio de venta 
unitario 
21500 23650 26015 
Ingresos x ventas 51.600.000 56.760.000 62.436.000 
Se consideró un aumento de las ventas y el costo unitano al 10% 
Tabla 21. Estado de resultados proyectado 
ITEM AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
+ Ingresos por ventas 5 1. 600.000 56. 760.000 62.436.000 
- Costos de producción 12.791.840 14.071.024 15.478.126.4 
- Costos de Financiación 1.088.969.38 748.649.31 319.003,07 
= Utilifind marginal 37. 719. 190,62 41.940.326.69 46.638.870,53 
- Costos generales 24.681.859.2 27.150.045.2 29.865.049.63 
= Utilidad Bruta 13.037.331.42 14.790.281.49 16.773.820.9 
- ISR 35% 4.563.065.997 5.176.598.522 5.870.837.315 
= Utilidad Neta 8.474.265.423 9.613.682.969 10.902.983. 59 
+Depreciación 1.084.492 1.084.492 1.084.492 
+Amor1ización 1.296.571,21 1.636.891.28 2.066.537,53 
= Flujo neto efectivo 10.855.328.63 12.335.066.25 14.054.013.12 
Para el cálculo de los costos se estima una inflación del 10% 
Fuente: Autores. 
Tabla 22. Depredación. 
Descripción de 
Activos 
Costo de 
adquisición 
Tasa de 
deprecia 
ción 
anual 
Descripción 
Anual 
Descripción 
Trimestral 
Muebles y 
equipos de 
oficina 
4.080.000 408.000 102.000 
Computador 2.000.000 0.10 200.000 50.000 
Impresora 280.000 0.10 28.000 7.000 
Escritorios 413.000 0.10 41.300 10.325 
Sillas 200.000 0.10 20.000 5.000 
Archivador 180.000 0.10 18.000 4.500 
Sillas plásticas 48.000 0.10 4.800 1.200 
_ 
Papeleras 30.000 0.10 3.000 750 
Teléfono 100.000 0.10 10.000 2.500 
Fax 300.000 0.10 30.000 7.500 
Nevera 529.000 0.10 52.900 13.225 
Materiales 528.984 226.492 56.623 
Guantes en Nitrito 23.040 0.50 11.520 1.152 
Respirador AS 
contra gases 
78.240 0.50 39.120 15.648 
Vestuario Tivek 220.800 0.50 110.400 3.912 
Monogafas 38.304 0.50 19.152 19.1512 
Careta Para 
apicultura 
57.600 0.50 28.800 2.880 
Embudo 15.000 0.50 7.500 750 
Manguera 35.000 0.50 17.500 1.750 
Balde 18 Lts 21.000 0.50 10.500 1.050 
Jeringas 40.000 0.50 20.000 2.000 
Equipos 4.500.000 450.000 112.500 
Estantes 400.000 0.10 40.000 10.000 
Bombas 1.900.000 0.10 190.000 47.500 
Nebulo 2.200.000 0.10 220.000 55.000 
Total 1.084.492 271.123 
Fuente: Autores 
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9.3.5 Flujo de Fondo: Se realizó a partir de la estimación de unos 
ingresos considerando un incremento de las ventas del 10% anual, 
teniendo en cuenta una estimación a precios contantes. Obteniendo 
unos beneficios netos anuales que superan el 200% de al inversión. 
Tabla 23. Flujo de Fondo. 
ITEI'd  INICIO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Ingresos Bruto Gravable 0 51.600.000 56.760.00 62.436.000 
(-) Costos deducibles 14.966.000 15.905.000' 16.882.000 
*Costos de producción 12.792.000 14.071.000 15.478.000 
*Depreciación 1.085.000 1.085.000 1.085.000 
*Costos financieros 1.089.000 749 319 
(=) Ingresos Neto Gravable 0 36.634.000 40.855.000 45.554.000 
(-) Impuestos (0.35) 12.822.000 14.300.000 15.944.000 
(-) Costos Inversión Fija 9.109.000 
(+) Depreciación 1.085.000 1.085.000 1.085.000 
(-) Amortización del crédito 1.296.000 1.637.000 2.067.000 
(+) Valor de Salvamento 1.822.000 
(=) FLUJO NETO (9.109.000) 23.601.000 26.003.000 30.450.000 
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9.4 EVALITAaON FINANCIERA. 
9.4.1. Generalidades. El objetivo de esta evaluación es la de 
establecer los aspectos a favor y en contra del proyecto. 
Se utilizaron índices de evaluación financiera que tienen en cuenta el 
valor del dinero en el tiempo y son, el Valor Presente Neto (VPN), y la 
Tasa Interna de Retorno (TIR) 
9.4.2. Valor presente neto. Para el cálculo del valor presente neto 
se consideró lo siguiente: 
La inversión fija inicial que es de 9.108.984 (Véase la tabla 17) la 
tasa mínima atractiva de retorno que se determinó teniendo en cuenta 
la información promedio pronosticada para los próximos tres años 
que es de 10% aproximadamente y 10 puntos porcentuales como 
premio al riesgo, aplicando la fórmula: TMAR =i + plf donde i - 
premio riesgo; f = inflación TMAR = 10% + 10% + 0.1 X 0.1 = 0.21%. 
Se toman los valores consignados en el flujo de fondo(Véase la tabla 
23), y se procede de la siguiente manera: 
VPN = -9.108 + 
23601 26003 30450 
+ + = 45343 
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(1 + 0.21) 2 (1 + 0.21 )2 (1+ 0.21)3  
VPN>0 
Mayor que cero es viable el proyecto. 
9.4.3. Tasa interna de retorno. Con los mismos dalos de la 
sección anterior, el cálculo de está tasa es: 
23601 26003 30450 
9108 = ÷ + 
(1 +i )1 (1 +i )3 0+03 
Cifras en miles de pesos 
La i que satisface la ecuación anterior y que se encuentra por 
tanteos es de 53.5% y equivale a la TIR del proyecto. Como se había 
fijado una TMAR = 21%, incluyendo la inflación, si TIR = 105%> 
TMAR = 21%, se acepta el proyecto porque es económicamente 
rentable (Véase tabla 23). 
10. CONCLUSIONES 
En cuanto a la parte técnica, se considera que los equipos a utilizar 
no son muy complejos, no existe dificultad en la consecución de los 
insumos y accesorios necesarios puesto que se pueden adquirir en la 
ciudad de Barranquilla y Santa Marta. 
En la parte legal no existe impedimento alguno. Por el contrario la 
Ley incentiva la creación de empresas. 
En el aspecto organizacional es totalmente viable, puesto que la 
empresa se constituye como una sociedad legalmente constituida con 
una estructura orgánica sencilla y con una políticas de contratación y 
remuneración totalmente validas. 
En cuanto a la parte más relevante del proyecto, el estudio financiero, 
se demostró que el montaje de la empresa de fumigación es 
económicamente rentable, siguiendo las pautas establecidas de 
generación de ingresos y costos. 
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Desde el punto de vista del Valor Presente Neto y la Tasa Interna de 
Retorno, los resultados obtenidos para estos indicadores fueron 
favorables y atractivos para la inversión. 
A nivel social, se tiene claro que el proyecto beneficiará a la 
comunidad samaria puesto que evitará la proliferación de insectos en 
el ámbito doméstico lo cual no solo son una molestia sino que 
también pueden transmitir graves enfermedades, además atacan 
instalaciones, equipos, etc. 
En síntesis el proyecto es viable y rentable desde todo punto de 
vista. 
11. RECOMENDACIONES 
Elaborar un plan que contenga un conjunto de políticas a seguir, 
metas, reglas y asignación de tareas que permitan un desarrollo y 
funcionamiento optimo del proyecto. 
Buscar políticas de crédito adecuadas, que hallan sido sometidas 
a un previo estudio antes de tomarlas 
Llevar a cabo el programa de educación que incentiven a las amas 
de casa jóvenes y empresarios para que se vinculen a éste 
proyecto. 
Concretar con los proveedores escalas de descuentos por la 
compra de insumos. 
Se debe contar con personal que esté capacitado q tenga 
experiencia para realizar dicho trabajo. 
El micro empresario debe mantenerse en un proceso de 
capacitación y actualización permanente para poder estar a la par 
del constante desarrollo. 
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ANEXOS 
ANEXO 
U.NiZERSIDAD DEL MAGDALENA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS 
PROGRAMA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
FORMULARIO DE ENCUESTAS 
Nombre del encuestado  
Edad Sexo  Profesión u oficio  
Dirección  
Barrio  
Estrato  
Encuestador  
Vive en Santa Marta SI( ) NO( ) 
Cuantas personas conforman su familia 
Los ingresos mensuales de su familia son: 0-1 Salario 
Mínimos  
1-2 Salarios Mínimos  2-3 Salarios Mínimos 4o más 
Cuantas empresas fumigadoras conoce usted? 
Cuantas  Ninguna  
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Tiene preferencia por alguna empresa prestadora de este servicio ? 
SI( ) NO( ) 
Cada cuanto utiliza los servicios 
Mensual 
 Trimestral 
 Semestral 
 Anual  
Ninguna de las anteriores  
Que empresa prestadora de este servicio es de su preferencia? 
Que opina del montaje de una empresa fumigadora en el Distrito Turístico 
Cultural e Histórico de Santa Marta? 
Bueno Malo Indiferente  
Usted invierte en el control de plagas? 
SI( ) NO( ) 
El servido lo paga: De contado A crédito A 
plazos  
En que medios a escuchado publicidad de servidos de fumigación? 
T. V. Radio 
 Prensa 
 Recomendación  
Ninguno  
Que sugerencias haría usted a este tipo de empresas como usuario? 
Que servicio es el más solicitado por usted? 
Comejen  Insectos voladores  Insectos rastreros  
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Desratización  
14. Utilizaría los servicios propuestos? SI ( ) NO ( ) 
15.Indique las características que le interesan del producto: 
Olor 
 Efectividad 
 Precio 
 Otros  
